













































































































































































































































































先行研究：フクヤマ（ 1996 ）、山岸（ 1998 ）、
費孝通（ 1985 ）、Granovetter（ 1973 ）、西口














































時間帯を利用して、2012 年 9 月 3 日から 9 月
10 日までの間に、10 人の商店主に対して、イ
ンタビュー調査を行った。なお、10 人の商店
























　 6.1.1 　 商店の家族従業と血縁ネットワーク
　　　　  の役割












対象 年齢 家族構成 家族従業の状況 主な取扱商品
商店主Ａ 53 歳 夫婦と息子 2 人 夫婦経営 ブランドシャツ
商店主Ｂ 46 歳 夫婦、息子 1 人 夫婦経営 ネクタイ、皮製のベルト
商店主Ｃ 42 歳 夫婦、息子 1 人 夫婦、弟 ブランドシャツ
商店主Ｄ 35 歳 夫婦、息子 1 人 夫婦経営 カジュアル服
商店主Ｅ 55 歳 夫婦、娘 2 人 夫婦、長女 ネクタイ、ベルト
商店主Ｆ 46 歳 夫婦、息子 2 人 夫婦経営 婦人靴
商店主Ｇ 33 歳 夫婦、娘 1 人 夫婦経営 下着
商店主Ｈ 37 歳 夫婦、息子 1 人 夫婦経営 ジーンズ
商店主Ｊ 38 歳 夫婦、長男、長女 夫婦経営 雑貨
商店主Ｋ 51 歳 夫婦、娘 2 人 夫婦経営 Ｔシャツ
表 1− 1、瑞安商城の 10 戸商店主の属性データ
出典：筆者の商人に対するヒアリングデータによる。
度数 パーセント（％）
は　い 169 79.7 ％
いいえ 43 20.3 ％
























































0 人 99 47.6 ％
1 人 64 30.8 ％
2 人 31 14.9 ％
3 人 12 5.8 ％
3 人以上 2 1.0 ％




0 人 99 46.3 ％
1 人 69 32.2 ％
2 人 27 12.6 ％
3 人 13 6.1 ％
3 人以上 6 2.8 ％



































































































親 戚 か ら
借りたお金
友 達 か ら
借 り た お 金
銀 行 か ら
借りたお金
そ の 他
年齢 20 代 度数   10 　    5 　    2 　    2 　    1 　 −  20 　
総和の％ 50.0 ％ 25.0 ％ 10.0 ％ 10.0 ％    5 ％ − 100 ％
　　　 30 代 度数   38 　   11 　   17 　    3 　   23 　    6 　  98 　
総和の％ 38.8 ％ 11.2 ％ 17.3 ％   3.1 ％ 23.5 ％   6.1 ％ 100 ％
　　　 40 代 度数   28 　    6 　    9 　    6 　   20 　    3 　  72 　
総和の％ 38.9 ％  8.3 ％ 12.5 ％   8.3 ％ 27.8 ％   4.2 ％ 100 ％
　 50 代以上 度数   10 　    1 　    4 　 −    3 　 −  18 　
総和の％ 55.6 ％  5.5 ％ 22.2 ％ − 16.7 ％ − 100 ％
合計 度数   86 　   23 　   32 　   11 　   47 　    9 　 208 　












親 戚 か ら
借りたお金
友 達 か ら
借 り た お 金
銀 行 か ら
借りたお金
そ の 他
売上高　大幅増加 度数    6 　    4 　    3 　    1 　   11 　    2 　  27 　
 総和の％ 22.2 ％ 14.8 ％ 11.1 ％  3.7 ％ 40.8 ％  7.4 ％ 100 ％
　　　　やや増加 度数   27 　    6 　    5 　    2 　    6 　    3 　  49 　
 総和の％ 55.1 ％ 12.3 ％ 10.2 ％  4.1 ％ 12.3 ％  6.0 ％ 100 ％
　　　　変わらず 度数   11 　    9 　    7 　    4 　   13 　    3 　  47 　
 総和の％ 23.4 ％ 19.1 ％ 14.9 ％  8.5 ％ 27.7 ％  6.4 ％ 100 ％
　　　　やや減少 度数   21 　    2 　   11 　    3 　   11 　 —  48 　
 総和の％ 43.8 ％  4.2 ％ 22.9 ％  6.2 ％ 22.9 ％ — 100 ％
　　　　大幅減少 度数   15 　    2 　    8 　    1 　    5 　    1 　  32 　
 総和の％ 46.9 ％  6.3 ％ 25.0 ％  3.1 ％ 15.6 ％  3.1 ％ 100 ％
合計 度数   80 　   23 　   34 　   11 　   46 　    9 　 203 　























































































































指標 度数 平均値 標準偏差









非常に重要である 169 79.3 ％
やや重要である 29 13.6 ％
どちらでもない 11 5.2 ％
あまり重要ではない 3 1.4 ％
まったく重要ではない 1 0.5 ％






非常に重要である 164 77.0 ％
やや重要である 26 12.2 ％
どちらでもない 11 5.2 ％
あまり重要ではない 9 4.2 ％
まったく重要ではない 3 1.4 ％






































































相談相手　いない 度数 —    4 　    6 　    5 　 — —    3 　  18 　
 総和の％ — 22.2 ％ 33.3 ％ 27.8 ％ — — 16.7 ％ 100 ％
　　　　　いる 度数   28 　   19 　   80 　   32 　   8 　   3 　   18 　 188 　
 総和の％ 14.9 ％ 10.1 ％ 42.7 ％ 17.0 ％ 4.2 ％ 1.5 ％  9.6 ％ 100 ％
合計 度数   28 　   23 　   86 　   37 　   8 　   3 　   21 　 206 　
 総和の％ 13.6 ％ 11.2 ％ 41.7 ％ 18.0 ％ 3.9 ％ 1.5 ％ 10.2 ％ 100 ％










































相談相手　いない 度数    9 　 —    2 　 — —    8 　  19 　
 総和の％ 47.4 ％ — 10.5 ％ — — 42.8 ％ 100 ％
　　　　　いる 度数   95 　   21 　    4 　   11 　    5 　   52 　 188 　
 総和の％ 50.5 ％ 11.2 ％  2.1 ％  5.9 ％  2.6 ％ 27.7 ％ 100 ％
合計 度数  104 　   21 　    6 　   11 　    5 　   60 　 207 　
 総和の％ 50.2 ％ 10.1 ％  2.9 ％  5.3 ％  2.4 ％ 29.0 ％ 100 ％


















相談相手　いない 度数   14 　    1 　 —    2 　    2 　 —  19 　
 総和の％ 73.8 ％  5.2 ％ — 10.5 ％ 10.5 ％ — 100 ％
　　　　　いる 度数  109 　   20 　  11 　   12 　   22 　   14 　 188 　
 総和の％ 58.0 ％ 10.6 ％ 5.9 ％  6.4 ％ 11.7 ％  7.4 ％ 100 ％
合計 度数  123 　   21 　  11 　   14 　   24 　   14 　 207 　
 総和の％ 59.4 ％ 10.1 ％ 5.3 ％  6.8 ％ 11.6 ％  6.8 ％ 100 ％


































































































いない 1 〜 5 人 5 〜 10 人 合計
売上高　大幅増加 度数 —   18 　   10 　  26 　
 総和の％ — 69.2 ％ 30.8 ％ 100 ％
　　　　やや増加 度数    4 　   36 　    8 　  48 　
 総和の％  8.3 ％ 75.0 ％ 16.7 ％ 100 ％
　　　　変わらず 度数    1 　   33 　   12 　  46 　
 総和の％  2.3 ％ 71.7 ％ 26.0 ％ 100 ％
　　　　やや減少 度数    8 　   38 　    1 　  47 　
 総和の％ 17.0 ％ 80.9 ％  2.1 ％ 100 ％
　　　　大幅減少 度数    5 　   21 　    3 　  29 　
 総和の％ 17.2 ％ 72.4 ％ 10.4 ％ 100 ％
合計 度数   18 　  146 　   32 　 196 　
 総和の％  9.2 ％ 74.5 ％ 16.3 ％ 100 ％
表 1− 14 、売上高と商売に関する相談相手は、何人いますかのクロス表
出典：「瑞安商城」の調査データにより、筆者がまとめた。
相談相手 度数 平均値 標準偏差
家族 210 4.22 0.847
親戚 209 3.89 0.982
商業集積内の同業者 211 2.73 0.868
商業集積内の異業種従事者 208 3.55 0.847
商業集積外の同業者 209 2.89 0.867
商業集積外の異業種従業者 207 3.68 0.826
仕入先の人 209 3.04 0.940
固定客 211 2.78 0.965
政府機関・役人 209 2.25 0.986
表 1− 13 、相談相手別 4 の相談程度に関する記述統計量
− 53 −
現代ビジネス研究
した（ 5 点尺度、平均値＝ 3.55 と 3.68 ）。
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 1 山岸（ 1998 ）では、「つまり、その理由
が何であれ、他の相手から有利なさそいを
拒否して、同じ相手との関係を継続する選
択を互いにしあっている場合に、その関係
をコミットメント関係と呼ぶ」（p.65 ）。
 2 アメリカでは、弱い紐帯の力は、強いとさ
れるが、日本では、必ずそうなるとは限ら
ない。渡辺（ 1991 ）によると、転職行動に
おいて、強い紐帯の持つ機能を利用するこ
とが、戦略的に有効であるという結果が出
ている。渡辺は、転職において、強い紐帯
が利用される理由について、①義理に基づ
いた相互援助関係が強い紐帯を支えている。
②職業についての情報の提供は、個人を保
証するという機能を果たしている。③日本
人の社会的接触が自己の身近な範囲に限ら
れがちであることを説明している。
 3 浙江商城集団のホームページ：http://
www.zj-cp.comによるデータである
 4 人的ネットワークのサイズ（相談相手の人
数）や紐帯の強さ（相談程度）などの指標は、
主に安田（ 1997 ）を参考にして作成してい
− 57 −
現代ビジネス研究
るが、商人の相談相手の分け方については、
参考できる先行研究がほとんど見当たらな
いため、本研究では、2010 年、2011 年の温
州商人へのインタビュー結果に基づき、上
記のように、家族、親戚、取引先、同業者、
異業種従事者、政府役人など 9 種類に分け
て分析している。なお、指標の妥当性につ
いては、議論する余地が残っているため、
今後の研究でさらに精緻化する必要がある。
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温州商人の人的ネットワークの類型と役割（張華）
